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El organismo registrara este afo excepcionales resultados

Amorin Batlle, el BSE esta muy
solido y en constante expansion

Vende por aiio seguros por mas de US$ 1.000 millones. Tuvo superavit de US$ 67 millones y bajo en febrero 6% las primas
de Accidentes de Trabajo. Cubre 70.000 personas por el Seguro Colectivo y las rentas vitalicias a jubilados de las AFAPs
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Presidente del BSE, José Amorin Batlle

San Cristobal inauguro Centro
de Negocios en Punta del Este
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Los plazos que se establecen para
hacer la denuncia de un siniestro

Por Alejandro L. Izaguirre
Secretario de Cuaprose

omo integrantes de

la Camara Uruguaya

de Asesores Profe-

sionales de Seguros,

entendemos que es
menester informar a nuestros ase-
gurados, asi como al publico en
general, en cuanto al alcance de la
Ley de Seguros. En esta oportuni-
dad analizaremos la temdtica en
relacién a los plazos, que se esta-
blecen para hacer la denuncia de
unsiniestro, puesesto, frente alno
cumplimiento por parte del ase-
gurado, puede determinar la no
cobertura del evento.

Articulo 34

LaLey19.678 (Ley Uruguaya de
Seguros), que regulala activi-
dad y los contratos de seguros
en el Uruguay, establece en su
articulo 34 (Denuncia): “El to-
mador, asegurado o beneficiario,
o quien tuviere interés, tiene la
carga de informar la ocurrencia
del siniestro al asegurador en
formainmediatay ademasla
carga de formalizar la denuncia
dentro de los cinco dias corridos
de ocurrido el siniestro o desde
que tuvo conocimiento del mis-
mo, salvo que se haya fijado en la
poliza un plazo mas amplio. El
incumplimiento de estas cargas
solo es excusable por causa
extrafia no imputable.”

Al analizar el texto, si bien
indica que el aviso debe ser en
formainmediatay paraellolas
distintas compafiias de segu-
ros tienen lineas telefénicas
especializadas, que atienden las
24 horas del dia, todos los dias
del afio, con el fin de recepcionar
dicho aviso, pareceria ser un
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Alejandro L.1zaguirre, Secretario de Cuaprose

término estricto, pero alavez
no claramente definido, pues no
establece un limite de tiempo,
por lo cual, salvo que exista una
imposibilidad, por ejemplo de
tipo fisico (sufrir lesiones, ser
trasladado a un centro hospita-
lario, etc. ), se debe dar aviso en
forma inmediata a la compaiiia
de Seguros.

Plazo de 5 dias

Asimismo, la ley establece un
plazo de 5 dias corridos desde el
momento de la ocurrencia del
siniestro a fin de formalizar la
denuncia conla compafiia. Es
decir, que tanto el aviso en forma
inmediata, como la formaliza-

cién de la denuncia dentro de los
5dias habiles siguientes, pasan a
ser un componente formal indis-
pensable, para que el siniestro
no sea excluido, por no cumplir
con los plazos estipulados por
laley.

Preocupacion
Desde la Cdmara, vemos con
preocupacion, el hecho, de
que las compafiias de seguros,
dando cumplimiento a esta
normativa, cosa que es correcta,
estan excluyendo siniestros, por
el incumplimiento en los plazos
tanto de dar aviso, como de for-
malizar la denuncia.

Sibien las distintas compa-

fifas, ya estaban en el proceso

de emitir y enviar las pdlizas
digitalmente, el hecho de vivir la
pandemia del Covid 19, acelerd
dichaimplantacion y hoy prac-
ticamente, todos los asegurados
reciben sus polizas digitalmen-
te. Esto hace que ya no reciban
los calcos con los teléfonos de
asistencia, por lo cual, muchas
veces no cuenten con la informa-
cidén necesaria al momento de
tener un siniestroy esto genera
demoras en realizar los avisosy
las denuncias.

Agendar en los celulares
Es por esto, que aconsejamos
agendar en sus celulares, los

teléfonos de asistencia delaolas
compafiias de seguros donde tie-
nen contratadas sus pdlizas, asi
como el de su Asesor Profesional
de Seguros, con el fin de poder
dar aviso del siniestro, asi como
evacuar cualquier consulta. Bien
sabemos, que un siniestro es
una situacion de mucho estrés
para quien participa, donde se
plantean incertidumbres, du-
das. Esjustamente en laslineas
de asistencia asi como con su
Asesor profesional de seguros le
pueden aportar lainformacion
y acompaflarlos en el proceso
paraquela cobertura pueda
accionar de la mejor forma. Una
vez realizado el aviso y formali-
zadala denuncia, la compaiiiale
informard los pasos a seguir con
el fin de tramitar el siniestro.

En resumen:

(Cudlesel plazo para dar aviso
ala compaiiia dela ocurrencia
de un siniestro? El aviso debe

ser dado en forma inmediata

al teléfono de asistencia de la
compaiiia.

¢Cudl es el plazo para formalizar
la denuncia con la compafiia de
seguros? Cinco dias corridos.
¢Qué pasa si no doy aviso en
forma inmediata y/o no hago la
denuncia dentro de los 5 dias
corridos al siniestro, y lo hago
fuera de esos plazos? Recibiré un
telegrama por parte de la compa-
fiia, donde se me informarda que
el siniestro no tiene cobertura
por no haber cumplido con los
plazos.

Y recuerde:

Contratar un seguro con un
Corredor Profesional, es mas se-
guro. Verifique que su Corredor
Profesional de Seguros integre la
Céamara Uruguaya de Asesores
Profesionales de Seguros (Www.
cuaprose.uy)

Leyo toda la letra chica de una podliza y gano US$ 10.000

“Leay acepte los términos y condiciones...”.
$Quién no encontro esta frase antes de en-
frentarse a un documento importante? Pero
en rigor de verdad, casi nadie lee el extenso
documento completo, con dedicacion y pa-
ciencia. Sin embargo, una mujer en Estados
Unidos lo hizo con una poéliza de seguros y
se quedd con un premio escondido de US$
10.000, segln inform¢ el diario Clarin. La
empresa norteamericana Squaremouth
ofrecio en 2019 un seguro de viajes con un
“concurso” escondido en su interior durante
mas de un afio. En una seccion del extenso
documento llamado “Te pagamos si lo
lees”, escondida entre los términos legales,
especificaba que premiarian con US$ 10.000

a quien se diese cuenta de ese detalle y
llamara para reclamar el dinero. Si nadie
se daba cuenta, donarian esa cantidad a la
beneficencia.

Paciencia y tiempo

Alguien tuvo la suficiente paciencia y tiempo
y se dio cuenta. Se trata de Donelan An-
drews, una profesora de instituto que lee ab-
solutamente cada linea de cada documento
que llega a sus manos. Y tuvo su premio.
¢Qué decia exactamente ese parrafo que
termind por recompensar a la mujer? “En

un esfuerzo por destacar la importancia de
leer los términos y condiciones de nuestras
polizas, hemos lanzado ‘Te pagamos si lo

lees’, un concurso que recompensara a la
persona que lea la informacion de su péliza
de principio a fin. Si estas leyendo esto den-
tro del tiempo que dura el concurso, y eres
el primero en contactarnos, seras agraciado
con el gran premio del concurso: diez mil
délares”.

Rapida de reflejos

Andrews estuvo rapida de reflejos y se
contacto con la empresa pese a que habia
pasado ya un dia desde que se iniciase el
certamen.

“Siempre lo leo todo. Fui a la universidad y
me gradué en Economia del Consumidor, por

lo que siempre fui una apasionada por todo
lo que tenga que ver con clientes y consumi-
dores, sobre todo para gue las empresas no
se aprovechen de nadie”, confeso la profe-
sora al portal Tampa Bay.

“Por el acto de leer, hasta he leido las
normas de confidencialidad de la Ley de
Portabilidad y Responsabilidad de Seguros
Médicos que te dan siempre cuando vas a
una consulta”, ejemplificd la mujer premiada.
La profesora contd que “esconder recom-
pensas” es una practica que ella misma lleva
a cabo en los examenes, para darles puntos
extras a sus alumnos si se dan cuenta de
algunos detalles que ella misma incluye para
asegurarse de que leen todo detenidamente.
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El Asesor tendra una matricula
que certificara su idoneidad

La Federacion creara un registro de Corredores con garantia profesional

aFederacionquenuclea

alas reconocidas insti-

tuciones del mercado

asegurador Aproase,

Cuaprose y el Circulo
de Agentes, desarrolla acciones
que apuntan a la creacién de un
registro de Corredores con matri-
cula, que certifique su idoneidad
para el ejercicio de la actividad y
distingasusservicios con garantia
profesional.

El Presidente de l1a Federacion,
Fernando Caballeroy el Vicepre-
sidente, Lorenzo Paradell, apor-
taron al Suplemento de Seguros
de El Observador detalles de esta
importante iniciativa que contri-
buird alaméaximajerarquizacién
deunaactividad que protege el
patrimonio de los asegurados.

Varias razones

Fernando Caballero explic que
confluyen varias razones “para
la concrecion de ese objetivo. En
primer término, siempre hubo
dudas sobre el numero de per-
sonas que se dedican a nuestra
actividad entodo el pais. En
segundo lugar, es una incégnita
el nivel de capacitacion de esas
personas. No existen dudas sobre

Lorenzo Paradell y Fernando Caballero

la profesionalidad de los Corredo-
res con experiencia, pero de otros
Corredores surgen quejas de las
mismas compaiiias que antes los
aceptabany que cuestionan sus
procedimientos. Es bueno para el
mercado asegurador que tenga-
mos claro cuantos somos y cémo
procedemos”. El entrevistado
dijo que “la Federacion apunta
entonces a crear un registroy a
generar una matricula. De esta
manera, la institucién va a otor-
garle a cada Corredor profesional,
acadamediador de seguros, una

matricula que certifique su capa-
cidad, suidoneidad.

Existen Corredores que han
buscado un certificado de capaci-
tacion en el LATU. Estaesenrea-
lidad una certificacion sobre sus
procedimientos. Es decir, implica
que tienen procedimientos con
suficientes controles como para
evitar errores en la gestion”.

Destacé que “la Federacion
quiereir mdas alld, aun area que
podriamos considerar intelec-
tual del tema: certificar que el
Corredor matriculado esun

Paradell, procesos que serviran
para jerarquizar la profesion

El Vicepresidente de la Feder-
acidén, Lorenzo Paradell, explicd
que la institucién apunta a la
calificacion “no solo del Corredor
nuevo sino también del Corre-
dor vigente, en plena operativa,
a quién se le solicitard horas

de procesos de capacitacion y
de actualizacion en la materia.
El objetivo es que esa persona
continude haciendo cursos de ca-

pacitacién porque se trabaja en un
mercado cada vez mds cambiante

y tecnificado en el que con mucha
frecuencia aparecen nuevas cobe-

rturas”.

Equilibrio

El empresario considero que “en
momentos que las compafiias de
seguros nos derivan mucho tra-
bajo que no es remunerado y que

profesional con conocimientos.
Lacertificacidn a través de una
matricula se realizard con los
Corredores individuales y con los
Corredores que tienen empresa.
De esa forma, podrdn presentarse
en distintos Ambitos con esa cer-
tificacién de respaldo, que le dara
lafe deaccién”.

Qué requisitos seran solicita-
dos a los Corredores?
LaFederacion solicitard quela
certificacion de la profesionali-
dad emane de las Asociaciones de
Corredores. Es decir, la condicién
es que un Corredor esté asociado
aunadelasgremiales que inte-
gran la Federacion. Es que las pro-
pias Asociaciones siempre han
estado encargadas de verificar la
antigiiedad y laidoneidad de sus
socios, al tiempo que les impar-
ten cursos de capacitacién. Esto
implica que aun los Corredores de
dilatada trayectoria siempre tie-
nen que aggiornarse alas nuevas
realidades de un mercado cada
vez mas exigente. Los Corredores
tienen entonces que prepararse
constantemente en aras de una
mayor profesionalizacion.
Elprimer pasoesdarla

matricula a todoslos Corredores
asociados a las organizaciones
que los nuclean. Posteriormente,
se abordard el tema de los nuevos
Corredores, y que exigencias

les serdan planteadas. Nosotros
hemos pensado desarrollar
cursos, en formato joint venture,
con empresas que yaimparten
instancias de capacitacion.
Buscaremos llegar a acuerdos
para que nosotros participemos
de esos cursos. Consideramos en-
tonces que los propios Corredores
debemos tomar la iniciativa que
apunta a conferir la matricula de
idoneidad profesional.

Habr4 otro requisito también
importante, ya que se exigira que
el Corredor esté amparado por un
Seguro Obligatorio de Responsa-
bilidad Civil por Errores u Omi-
siones. Esto es muy claro: aunque
estemos muy capacitados pueden
surgir errores en el ejercicio de la
actividad. De esta manera, el ase-
gurado tendrd un doble respaldo:
el delapdliza que contratayel de
la poliza que tenemos en el drea
delaResponsabilidad Civil.

También se exigird que la
empresa o el Corredor que sea
matriculado se dedique en forma
exclusiva al ramo de seguros.
Estos requisitos se plasmaran en
una actividad mas profesional.

Estamos entusiasmados ya
que todos los profesionales que
participan en las instancias que
desarrolla la Federacion demues-
tran mucha capacidad e ingenio.
Todos se han puesto a trabajar
y participan proactivamente
en el proyecto que desarrollala
Federacidn.

Esun grupo de trabajo muy
interactivo que nos deja muy
satisfechos.

nos genera mucha mas respon-
sabilidad, es imprescindible que
nuestra actividad se desarrolle
dentro pautas de maxima idonei-
dad con el objetivo de proteger
siempre al cliente.

Por supuesto, también el tema in-
volucra directamente a las asegu-
radoras porque somos mediadores
que debemos cumplir nuestra
actividad en un marco de absoluto
equilibrio entre las partes, que
contribuya siempre a potenciar el
sector asegurador”.

-]
El carnicero y el portero de una empresa fiinebre

Fernando Caballero narrd dos
anécdotas personales que reflejan a
cabalidad la existencia de personas
que ofician como corredores impro-
visados que carecen de idoneidad
profesional y, por lo tanto, son un
riesgo para el cliente y el sistema
asegurador. Dijo que un dia me llamé
un cliente de profesién carnicero,
quién me pregunté cuanto le saldria
asegurar el vehiculo de un determi-
nado modelo y marca para uno de
sus clientes del comercio. Entonces
le manifesté: “no se lo voy a decir
porque aquella persona va a creer
que usted es el que sabe de seguros.
Y la proxima vez que tenga que ase-
gurar, por ejemplo, la casa va hablar

con usted y no conmigo, que soy un
Corredor profesional”.

Caballero narrd otra instancia
personal que refleja también una
improvisacion profesional muy seria.
Expreso que “hace afios, cuando
llegué al velatorio de un Corredor de
seguros, el portero de la funeraria
me pregunto: Sefior, quién fallecio
que concurre tanta gente a saludar y
a rendirle tributo. Le dije que la per-
sona era un Corredor de Seguros, que
tenia muchas vinculaciones, como

es frecuente en nuestra profesion. El
portero me dejo estupefacto cuando,
con un tono que reflejaba conviccion,
me dijo: yo también soy Corredor

de seguros. Le expreseé, sin salir de

mi asombro: pero usted es portero
nocturno ¢cuando atiende a sus
clientes? Bueno, los llamo de dia o de
nochecita”, sefialo.

Caballero afirméd que “esa persona, si
bien tenia buena voluntad, no podia
ser Corredor de seguros porque
tomaba la profesion como una activi-
dad secundaria carente de idoneidad,
dedicacion y compromiso con el
asegurado”.

“Nosotros queremos que el Corredor
se dedique exclusivamente a la
profesion, con la entrega y la ca-
pacitacion que amerita una actividad
que respalda ni mas ni menos que el
patrimonio del asegurado”, remarco
Caballero.

Independencia

Especificd que “no queremos que
la Federacién se superponga a

la actividad que desarrollan las
Asociaciones que la integran.
Todos vamos a tener nuestro rol.
Se aplicaran acciones respecto al
registro del Corredor y al drea de la
profesionalizacién y sin que

ello implique inmiscuirse en
temas gremiales, que cada Aso-
ciacién seguird desarrollando
con absoluta independencia de
criterio.

N
S

Un espacio comiin

Paradell sostuvo que “si bien
Aproase, Cuaprose y el Circulo de
Agentes mantienen su indepen-
dencia es bueno tener un espacio
comun porque esta conjuncion
de esfuerzos fortalece a las tres
Asociaciones ya que, por ejemplo,
nos permite estar en contacto per-
manente. El entrevistado dijo que
“la Federacion va a trascender las
directivas, que es lo que nosotros
queremos”. “Cambiaran las
personas, pero no la institucion”,
concluyd el ejecutivo.

CUAPROSE

Camara Uruguaya de Asesores Profesionales de Seguros

CONTRATAR UN SEGURO CON UN CORREDOR

prOFEsioNAL, ES MAS SEGURO

Colonia 892 of 303 - Tel. 2901 3549

cuaprose @cuaprose.com.uy
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Amorin Batlle, este ano el BSE
tendra excepcionales resultados

El organismo bajo en febrero 6% las primas por Seguros de Enfermedad

1 Banco de Segu-

ros registrard este

afio excepcionales

resultados, afirmé el

Presidente de lains-
titucion, Dr. José Amorin Batlle.
El ejecutivo dijo al Suplemento
de Seguros de El Observador
que el organismo vende por afio
coberturas “por mas de US$
1.000 millones. Esto implica que
el Banco estd muy sélidoy que
tiene una estructura adminis-
trativa que funciona bien”.

Sostuvo que totalizan 70.000
las personas que estan compren-
didas “en el Seguro Colectivoy
las rentas vitalicias que se abo-
nan alosjubilados de las AFAPs.
Elmonto gira en el eje de los US$
500 millones. Es una cifra muy
importante que crecera mucho
mas en el curso de los proximos
afios™.

Amorin Batlle dijo, en otro
plano, que la constante digitali-
zacion cumple un rol gravitante
en los planes estratégicos del
Banco. “Larobotizacion también
forma parte de la calidad conti-
nua en materia de servicios. En
estalinea de accién queremos
avanzar cada vez mas en el tema
de latecnificacion”, asegurd.

¢Qué evaluacion realiza de su
gestion al cumplirse un aiio de
haber asumido la presidencia
del organismo?

En el plano personal me siento
muy satisfecho. Me encanta tra-
bajar en una institucion de tan
importante porte, que brinda
proteccién a todos los urugua-
yos. Soy un funcionario mas con
la camiseta puesta. Encontré
desde el primer momento gran
cantidad de funcionarios que
vibran con el Banco, gente que
estd orgullosa de trabajar en
lainstitucién. Es realmente

Presidente del BSE, Dr. José Amorin Batlle

destacable el valioso capital
humano que tenemos. Se han
ido funcionarios muy buenosy
han ingresado otros, en algunos
casos con mas formacién, en

el marco de un gradual relevo
generacional.

¢Qué comportamiento registro
el BSE durante 2020 en sus
procesos de gestion?
El afio 2020 fue dificil paralos
uruguayosy para el BSE. Sin
embargo, la institucién tuvo
reacciones bien interesantes.
Por ejemplo, el tema teletrabajo
lo sorteamos con menos dificul-
tades que otras instituciones.
Lafacturacion enel drea de
Accidentes de Trabajo registro
una baja importante en conso-
nancia con la realidad que gene-
rd, basicamente la pandemia, un
mayor numero de personas en
el Seguro de Paro. Sin perjuicio
de esarealidad, generamos
acciones para acotar los gastos

En el ejercicio
2020 registro
un superavit de
us$ 67 millones

sin alterar el reconocido servicio
de absoluta calidad y de primer
nivel enlaregién que brindael
sanatorio del Banco en materia
de rehabilitacién. Ordenamos
los gastos y esto nos posibilitd
bajar el pasado mes de febrero
un 6% la prima de Accidentes de
Trabajo. El monopolio en esta
cartera no es un beneficio sino
una responsabilidad que se tra-
duce en un servicio de excelen-
cia, al menor precio posible.

El Directorio del Banco tiene
un objetivo muy claro: mantener
la actual excelencia en los servi-
ciosy tratar de mejorar la prima.
En linea con esa filosofia de
trabajo, la meta para los proxi-
mos tres afios es bajar un 20% la

Agrupacion de Profesionales

APROASE

S ———

Asesores en Seguros

CONTRATE SUS POLIZAS DE SEGUROS A TRAVES DE UN PROFESIONAL ASESOR

DE SEGUROS

Solo asi obtendra:

El asesoramiento previo para contratar la poliza que mejor se ajuste a sus necesidades de cobertura
Durante la vigencia del contrato el asesoramiento y apoyo de un profesional fundamentalmente en caso de siniestro

NINGUN CANAL ALTERNATIVO DE VENTA DE SEGUROS PUEDE SUSTITUIR EL
ASESORAMIENTO DE UN PROFESIONAL

Colonia 1007 Piso 2 - Tel. 29002553 / Fax 29025072

E mail: aproase@aproase.com.uy
www.Aproase.com.uy

prima de Accidentes de Trabajo.
Le puedo graficar que la carte-
raha tenido en afios normales
ingresos que se ubican en el
entorno de los US$ 250 millones.
De esta manera, si reducimos
las primas un 20% dejamos de
percibir US$ 50 millones. Con
estarebaja estamos tratando de
disminuir el costo pais para que
quienes inviertan en Uruguay
tengan mads posibilidades y
menos costos.

éQué resultados tuvo el BSE
durante 2020 en las ramas en
competencia?

En esta drea nos fue muy bien.
En forma bastante llamativa
crecimos 6% en la facturacion,
respecto a2019. Crecimos
mucho mas que el mercado que
nos compite y esta realidad nos
congratula. Tratamos de ajustar
las tarifas para tener un mejor
resultado técnico. Es de destacar
ademas que asumimos la impor-
tante cobertura de UPM luego
de unintenso trabajo. Podemos
afirmar entonces que, pese a las
dificultades, fue un afio muy
bueno para el Banco.

Enel ejercicio 2020 la insti-
tucion tuvo un superavit de US$
67 millones, en tanto en 2019
registro ganancias por US$ 51
millones. El afio pasado colabo-
ramos con US$ 30 millones al
Fondo Coronavirus. Si este afio
no es necesaria esa colaboracion
el patrimonio de la institucién
crecerd US$ 67 millones. En
materia de reservas teniamos
algunas dificultades en las
areas de Accidentes de Trabajoy
Previsional, que hemos saldado
absolutamente. Esto implica que

el BSE esta muy solido y en pleno
crecimiento. Una de nuestras
principales obligaciones es
cuidar la plata de los jubilados.
Cuando hacemos un seguro
derentavitalicia tenemos que
saber qué le vamos a pagar todos
los meses, durante su ciclo vida.
Esuna cifra ajustada al indice
medio de salarios y por eso tene-
mos reservas muy importantes.
Una de las responsabilidades
mas grandes que tiene el Banco
radica entonces en mantener
esas reservas paraasegurar a
quienes se jubilen que tengan

la certeza de que van a percibir
hasta el ultimo peso de su jubi-
lacion.

éCual es el panorama en el
area Previsional, que implica
un importante desafio parala
institucion?

Totalizan 70.000 las personas
que estan comprendidas en el
Seguro Colectivoy las rentas
vitalicias que se abonan a los
jubilados de las AFAPs. El monto
giraen el eje de los US$ 500 mi-
llones. Es una cifra muy impor-
tante que crecerda mucho mas en
el curso de los proximos afios.

Los Corredores
son los aliados
estratégicos del
Banco de Seguros

El Banco de Seguros vende
por afio coberturas por mas de
US$1.000 millones. Esto impli-
caque lainstitucién estd muy
soliday que tiene una estructura
administrativa que funciona
bien. El Directorio estd integra-
do por tres ejecutivos que tene-
mos una muy buena relacion
personal. Todos trabajamos para
que el BSE funcione de la mejor
manera posible.

¢Es optimista para enfrentar el
desafio que genera el mercado
de seguros este aiio?

Soy optimista porque transita-
mos por caminos auspiciosos,
de firme crecimiento. Esun
optimismo fundamentado por
lo que haocurrido estos afiosy
por como estamos parados, de
caraal futuro. Enla carterade
Automdviles, que en la practi-
caeselbuqueinsigniadelas
compafiias de seguros, tran-
sitamos por un buen camino.
Tenemos el 55% de este mercado
en competencia. Recientemente
mantuve una reunion con los
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ejecutivos del drea de Estrategia
Comercial para abordar toda
latemdtica de comercial de esa
cartera con el objetivo de que
lamisma continue creciendoy
siga mejorando sus resultados
técnicos. Precisamente, el afio
pasado ya registramos una
mejora sustancial en materia de
resultados técnicos. Seguiremos
por ese buen camino porque el
objetivo es ofrecerles siempre el
mejor servicio a los clientes, con
un resultado técnico aceptable.

¢Qué importancia les atribuye
alos Corredores y Agentes en la
operativa del BSE?

Estos profesionales, con los
cuales tenemos la mejor sin-
tonia, son fundamentales en

el crecimiento del Banco. Son
nuestros aliados estratégicos.
Sia ellos les va bien a nosotros
también. Esundindmicoy
constante proceso de iday vuel-
ta. Ellos saben que tienen las
puertas abiertas para plantear
sus problemas, para brindar

La institucion
tiene el 55%
del mercado en
competencia

soluciones. Y, por supuesto,
para concretar negocios con el
Banco. Nuestro objetivo es que
Se generen permanentemente
didlogos interactivos que propi-
cien el crecimiento del mercado

At

nos¥

asegurador. El Banco siempre
apunta a que los vinculos con
los corredores se potencien dia
adia. Enestalinea estratégica,

a corto plazo nos reuniremos
con representantes del Circu-

lo de Agentes. Son aliados de
primerisimo nivel a quienes
ayudamos en diversos planos. El
Banco tiene que hacerles sentir
entonces que estamos siempre
cercay dispuestos a brindarles el
maximo respaldo posible.

El BSE suscribio convenio con la ANII

El Banco de Seguros suscribié un
convenio con la Agencia Nacional de In-
vestigacion e Innovacion (ANII) durante
un acto cumplido en la aseguradora
estatal.

El Presidente del BSE, José Amorin
Batlle, dijo a El Observador que el acu-
erdo posibilitara que la ANII “trabaje
con nosotros para hacer estudios de
tecnificacion y de innovacién en diver-

s0s procesos que desarrolla el Banco”.
Sostuvo que “esta es una sefial muy
clara de colaboracion con la comunidad
cientifica del pais a la cual siempre

se debe tener un enorme respeto”.
Ejemplificd que “ese respeto se lo han
ganado con creces en el contexto de la
pandemia del coronavirus”.

El Banco de Seguros ya tiene un acu-
erdo con el Institut Pasteur vinculado

a diversos procesos que genera el
sanatorio de la institucion, que es un
modelo de vanguardia asistencial en las
areas de rehabilitacion. Este convenio
permite que el BSE promueva la gener-
acion de conocimientos y la aplicacion
de resultados de investigaciones cienti-
ficas y nuevas tecnologias moleculares
para la prevencion y el tratamiento de
pacientes siniestrados.

El sanatorio
funciona en
forma
fantastica

El Presidente del BSE, José
Amorin Batlle dijo que el
hospital de la institucion
“funciona fantasticamente
bien. Tenemos una joya de
primer nivel tecnoldgico que
permite asistir a los traba-
jadores accidentados con

los mejores estandares de
calidad sanitaria de la regidn.
El Dr. Fernando Repetto
(Subgerente General)y el Dr.
Roberto De Ledn (Director del
Hospital) han sido puntales en
€se manejo”.

Vender servicio

Afirmo que durante su
gestion procurara que el
moderno sanatorio de la
institucion venda servicios
médicos porque mas uru-
guayos deben acceder a los
avanzados procesos de reha-
bilitacion que tiene el centro
asistencial. El objetivo es que
una persona que tenga un
accidente, del tipo que sea, se
pueda recuperar y rehabilitar
en el sanatorio del Banco de
Seguros. El sanatorio tiene
125 camas, esta equipado con
tecnologia de ultima gener-
acion y cuenta con un equipo
de trabajo multidisciplinario
altamente calificado.

Amorin Batlle expreso que
“tenemos el mejor centro
asistencial del pais y de la
regidn para el tratamiento y
rehabilitacion de las enferme-
dades profesionales”.

Confianza, compromiso, seguridad, tranquilidad. Hay cosas que no se ven.
Pero te las brindamos hace mas de 100 anos.
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Mauricio Castellanos dijo que la sucursal tiene un formato innovador

San Cristobal Seguros inauguro un

Centro

n consonancia con

su sostenido proce-

SO expansivo, San

Cristébal Seguros

inauguré un Centro
de Negocios que se emplaza
enlaParada 1l dela Avenida
Franklin D. Roosevelt, Punta
del Este. La compaiiia apuntaa
un eco sistema empresarial que
conforme un espacio colabora-
tivo, innovador y gratuito, para
que clientes y Corredores Ase-
sores confluyan en un mismo
lugar para compartir un café,
gestionar sus pdlizasy recibir la
orientacion y acompaflamiento
de un ejecutivo de la asegura-
dora.

Laempresa, en el marco del
desarrollo previsto a largo plazo,
tiene el objetivo de habilitar nue-
vos Centros de Negocios en otros
puntos estratégicos del interior
del pais.

un reto

El Gerente Comercial de San
Cristébal Seguros, Mauricio Cas-
tellanos, afirmo a El Observador
que el afio 2020 configurd un
reto para todos “por el contexto
de la pandemia y las dificultades
econdmicas asociadas a la mis-
ma. Sin embargo, en ese contex-
to la compafiialogré crecer mas
del 56% respecto del ejercicio
anterior, y un 20% por encima
del plan comercial”.

El ejecutivo explicé que el
plan comercial que implemen-
té la empresa “tiene como uno
de sus objetivos alcanzar un
mix territorial con una mayor
presencia en el interior del pais,
generando paraellolared de co-
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Unade las amplias salas de la sucursal
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Un espacio para actos y capacitacion

El nuevo Centro de Negocios de Punt
rredores oficiales en los departa-
mentos en los que era necesario
incorporar nuevos corredores y
desarrollando los corredores ya
instalados y que acompafian ala
compafiia desde el principio de

su actividad”.

Relevante

Castellanos sostuvo que “en
ese marco, la zona de influen-
ciadelasucursal de Puntadel
Este tuvo particularmente un
desarrollo muy relevante” y
ejemplificé que “en Maldonado

Sebastian Dorrego, Victor Velazquez (Corredor Oficial

s EERES T PE I TR ]
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el crecimiento fue de més del
300% vy se pudo alcanzar gracias
al esfuerzo del equipo comercial,
pero también debido al gran
apoyo de la red de corredores”.
Significé que “lainaugura-
cién del Centro de Negocios es
un hito de gran importancia
paralacompafiia. Se trata de la
culminacioén de un afio, un bro-
che de oro al trabajo de los equi-
pos de la compaifiiay el aporte de
los corredores de la zona con el
desarrollo alcanzado en Rocha,
Treintay Tres, Lavalleja y Mal-

donado, lo que nos ha posibilita-
do concretar la apertura de una
oficina para brindarles la mejor
atencion”.

Remarcod que “se trata ade-
mas de un formato innovador,
un verdadero centro de nego-
cios con 300 metros cuadrados
dedicados abrindarle alared de
corredores un lugar de encuen-
tro, de trabajo colaborativo con
la compaiiia, donde pueden
desarrollar la actividad, obtener
informacion, imprimir docu-
mentos, pero también reunirse

de Treinta y Tres), Matias Escobal, Leandro Baez
(Coordinador Comercial) y Rodrigo Bastor (Corredor
Oficial de Lavalleja)

_ San

de Negocios en Punta del Este

con sus clientes y participar en
las charlas y presentaciones
que estaremos llevando a cabo
enunaimportante agendade
actividades™.

Castellanos explicé que “es
un espacio diferente, y que im-
plica una gran oportunidad para
que los asegurados de San Cris-
tobal, tanto de Uruguay como
de Argentina, puedan recibir
el mejor estandar de servicios.
En ese sentido cuentan con la
posibilidad de la auto consultay
laemision de la documentacion
que necesiten, pero también
el soporte del ejecutivo de la
sucursal para cualquier tramite
relacionado con las coberturas
contratadas”.

“De manera que San Cristo-
bal Seguros se transformaen la
quinta compaiiia con sucursa-
les en el interior del pais, pero
ademads continua innovando en
el mercado y aportando concep-
tos nuevos y una vision diferente
sobre la forma en que la relacién
entre la compaiiia, el corredory
el cliente puede desarrollarse”,
pormenorizd.

Aiio desafiante

Castellanos dijo que “el 2021 sera
también un afio desafiante, con
un plan comercial exigente, pero
para el que contamos con las
herramientasy los equipos pre-
paradosy en especial contamos
con el invalorable apoyo de los
corredores oficiales de la compa-
fiia. Estamos convencidos que
en este camino conjunto alcan-
zaremos el mejor desarrolloyla
mejor propuesta para nuestros
asegurados”.

Cristoba

SEGUROS

Laura Siciliano y Luis Manjarres



EL OBSERVADCR Fin de semana
SARADO 20 - DOMINGO 21 - MARZ0 2021

SEGUROS 7

ES un espacio abierto, de trabajo compartido

Dorrego, seguiremos innovando y
creciendo en este ano desafiante

12021 es un afio desa- importante sefialar que en este Para nosotros son pilares fun-
fiante pero estamos contexto de dificultades econo- damentales y por eso quisimos
preparados para con- micas, San Cristobal Seguros compartirlos en las paredes de
tinuar avanzandoy harealizado una inversién muy este centro de negocios”.
seguir innovando en significativa, que es una muestra

lasenda del crecimiento rentable de confianzaen el paisyen las

que nos hemos trazado”, dijoa El capacidades del equipo que Crecer juntos

Observador el Gerente General
de San Cristébal Seguros, Sebas-
tian Dorrego.

El ejecutivo informd que “en
el marco de lainauguracién del
Centro de Negocios de Punta del
Este, y debido alaimposibilidad
de acompaiiarnos fisicamente,
debido alas restricciones en
materia de ingresos al pais,
compartimos un mensaje de
Diego Guaita, CEO del Grupo
San Cristdbal”.

“Se tratd -prosiguio- de un
mensaje de felicitaciones, pero
sobre todo de apoyo y satisfac-

I =Y i =5 = I. L.

Sin tapabocas unicamente para la foto institucional.De pie, Luis Manja-
rres, Sebastian Dorrego, Jorge Ramos, Victor Velazquez, Mauricio Cas-
tellanos y Alejandro Iglesias.Sentados, Rodrigo Bastor, Matias Escobal,

Micaela Casellas y Leandro Baez

pafiia en nuestro pais. También
de agradecimiento a los corre-
dores de lazona, yaque han sido
ellos con su empuje y confianza

incluso hasta sugerido el lugary
la oficina en la que finalmente se
ha concretado la primera sucur-

sal de la compaiiia”.

cién por el desarrollo de la com-

1

Sebastian Dorrego durante su exposicion

quienes han posibilitado e Dorrego dijo que “es muy

T

Matias Escobal, Laura Siciliano, Micaela Casellas
(Corredor Oficial de Maldonado)

Jorge Ramos (Broker Oficial de Maldonado) y Sebas-
tian Dorrego
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Leandro Baez (Coordinador Comercial), Mauricio Castellanos (Gerente Comercial), Sebastian Dorrego (Gerente General ),
Matias Escobal (Ejecutivo de Sucursal) y Luis Manjarres (Analista de Innovacion y Producto)

conduce la comparfiia”.

Explicé que “ademads de con-
tar con un espacio tnicoenel
mercado, y un formato diferente,
es relevante mencionar que en
todala oficina se encuentra pre-
sente el propdosito del Grupo San
Cristobal: hacer que nuestros
clientes estén seguros, cuidan-
do subienestar y patrimonio,
esmerandonos por entender
sus necesidades, ayudandolos
atener éxito y superando sus
expectativas.

Asicomo las palabras que
identifican nuestros principios
culturales y comportamientos.
Nuestra prioridad: el cliente;
Integridad o nada; Lo hacemos
sustentable; Evolucionar para
crecer.

Nuestro proposito y princi-
pios nos defienen como orga-
nizacion; representan nuestro
entendimiento de los comporta-
miento y guian nuestra accién.

El Gerente General de San Cris-
tébal Uruguay sefialé asimismo
que “el centro de negocios esun
espacio abierto, de trabajo com-
partido, y al cual queremos darle
lamayor viday actividad. Para
ello esperamos no solamente a
los corredores de la compaiiia, y
aaquellos que quieran acercarse
aconocernos, sino también a
nuestros clientes”.

Expresé ademads que “queremos
que se aduefien simbdlicamen-
te delasinstalacionesy que
crezcamos juntos también este
afio, de manera de contribuir a
colocar a San Cristobal entre las
principales compaifiias del pais,
como lo estamos haciendo”.

“El 2021 esun afio desafiante
pero estamos preparados para
seguir avanzando y seguir in-
novando en la senda del creci-
miento rentable que nos hemos
trazado”, concluyo Sebastian
Dorrego.

San Cristobal

SEGUROS

Peatonal Sarandi 675 - Piso 3

Edificio Pablo Ferrando
Ciudad Vieja

www.sancristobalseguros.com.uy
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La compafia tiene la vision del trabajo en conjunto con sus Corredores

antiago Cassarino es el nuevo Jefe
de Siniestros de Sancor Seguros

ara Sancor Seguros
las nuevas tecnolo-
gias ocupan un lugar

estratégico, ya sea

en soluciones para
el negocio, como para distin-
tos sectores socioeconémicos,
dijo a El Observador Santiago
Cassarino, nuevo Jefe de Sinies-
tros de Sancor Seguros.
Explico, a modo de ejemplo,
que la compafiia “dispone de
una plataforma preparada para
atender un pico de denuncias
de forma rapida y automatiza-
da, evitando la incertidumbre
del cliente, al brindarle toda la
informacion necesaria de forma
inmediata”.

Mas demandante

Cassarino afirmo que en la
actualidad se registraen el
mercado “una mayor demanda
de tiempos, plazos, presion, y
nosotros percibiamos qué, por
un lado, el tema de la inmedia-
tez y la autogestion era un atri-
buto que estaba alineado con
nuestro objetivo estratégicoy
que realmente nos posiciona en
un lugar distinto”.

El ejecutivo indicé ademas que
“el consumidor, en general, es
cadadiamésdemandante. Nues-
tros asegurados no escapan a
esarealidad, y eso provoca que
estemos continuamente anali-
zando nuestros procesos para
ser cada vez mas eficientes en
los servicios que brindamos”.

éCon qué filosofia de trabajo
asume el cargo de Jefe del
Departamento de Siniestros
de Sancor Seguros?

Desde miincorporacion me
senti muy cdmodo con el equi-
po de trabajoy con la valora-
cion humana que forma parte
dela compaiiia; sumadoala
visidén que tenemos del trabajo
en conjunto con nuestros corre-
dores de seguros.

En cuanto a la filosofia con la
que asumo este nuevo desafio,
considero que lo primero es
brindar soluciones a nuestros
asegurados en el momento cri-
tico de un siniestro. Nadie quie-
re que le ocurra un siniestro, y
para nosotros es fundamental
ser empadticos con la situacion y
estar cerca durante todo el pro-
ceso, desde que se inicia hasta
que finaliza y el cliente vuelve
atener su vehiculo reparado o
indemnizado.

A suvez, es primordial ser
eficientes en nuestros procesos
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de liquidacién, utilizando toda
latecnologia que tenemos a
disposicion para dar unares-
puesta dgil alas necesidades de
nuestros corredores de segu-
ros, pilares fundamentales en
nuestra compaifiia, y a nuestros
asegurados.

¢En qué medida la compaiiia,
en el marco de sus estandares
de calidad operativa, agiliza
todo el proceso de control y
seguimiento de los siniestros?
Uno de nuestros objetivos estra-
tégicos es convertirnos en una
empresajoven, agil y moderna
con enfoque en la atencion al
clientey, para ello, buscamos
brindar de forma continua
nuevos servicios que faciliten
los procesos y el seguimiento de
siniestros a nuestros corredores
y asegurados.

Un claro ejemplo deelloesla
incorporacion de Chatbot para
brindar un mejor servicio de
respuesta. Es asi que a través
de la mensajeria instantdnea
(WhatsApp) pusimos a dispo-
sicién este canal para evacuar
consultas y hacer autogestiones
siendo innovadores en la indus-
tria de seguros. La herramienta
permite realizar denuncias de
cristales y granizo, solicitar
auxilio mecdanico, consultar
sobre productos, obtener infor-
macion sobre el seguro y comu-
nicarse con una operadora por
consultas adicionales.

Las denuncias a través de

|
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Santiago Cassarino, Jefe de Siniestros de Sancor Seguros

La innovacion
es un proceso
continuo que
permite ofrecer
productos

y servicios
diferenciados

WhatsApp nos permiten una
mayor agilidad en el proceso
de peritaciones y nos enfoca
mas en la gestion integral del
siniestro de cara a nuestros
asegurados. La calidad del
servicio brindado a través de
Chatbot es calificado como ex-
celente por parte de los clientes
porque alcanza un grado de
recomendacion de 50% de NPS.
Se dispone de una plataforma
preparada para atender un pico
de denuncias de forma rapida
y automatizada, evitando la
incertidumbre del cliente, al
brindarle todala informacién
necesaria de forma inmediata.

éQué importancia reviste la
tecnologia en la dinamizacién
de procesos que contemplen,
en lineas generales, los tiempos
que puede demandar un asegu-
rado cada vez mas exigente?
Creo que es fundamental y
critico paralas compaifiias que

no lo adopten como una prac-
tica continua. No lo veo como
un estadio al que se llega, sino
algo que hay que estar conti-
nuamente actualizandoyala
vanguardia de ello.

El consumidor, en general,
es cada dia méas demandan-
te. Nuestros asegurados no
escapan a esarealidad, y eso
provoca que estemos continua-
mente analizando nuestros
procesos para ser cada vez mas
eficientes en los servicios que
brindamos. De alli surge la he-
rramienta Chatbot mencionada
anteriormente y que tiene el
objetivo de poner a disposicién
un canal automatizado que
permita a corredores y clientes
realizar gestiones de forma agil
y eficiente, ddndoles la tranqui-
lidad del ingreso de la solicitud
y su seguimiento.

Las personas valoran su
tiempo al maximo y buscan re-
solver situaciones del dia a dia
de manera simple y eficiente,
no solamente en seguros si no
en todos los aspectos de la vida.
Enlinea con esta realidad, nos
encontramos en la bliisqueda
constante para poder brindar
soluciones rapidas.

Enlo querespectaalos
seguros, lainmediatez se ve re-
flejada en la categoria, conside-
randose de gran importancia la
rapidez con la que se pague un
siniestro, por ejemplo.

Estainmediatez que mencio-
no nos hace buscar diaadiala
manera de acelerar al maximo

los procesos para satisfacer
las necesidades de nuestros
asegurados.

Todos estamos acostumbra-
dos allamar por teléfono a un
0800, y te indican que esperes
en el lugar. Va un mdévil, saca
4 fotos, te hacen firmar un do-
cumento, te entregan un papel
que dice lo que tenés que hacer,
y sevan.

Eso basicamente se ha man-
tenido incambiado. Hoy por
hoy existe una mayor demanda
de tiempos, plazos, presion, y
nosotros percibiamos qué, por
un lado, el tema de la inmedia-
tezy la autogestion era un atri-
buto que estaba alineado con
nuestro objetivo estratégicoy
que realmente nos posiciona en
un lugar distinto.

¢Qué comportamiento regis-
tro en los ultimos meses el
tema siniestral en la com-
paiiia, especialmente en el
segmento Automotores?
Claramente la pandemia mo-
dificé el comportamiento de
nuestros clientes. En los meses
mas duros de la cuarentena se
bajo la frecuencia de choques,
pero sostenidamente este indi-
cador viene al alza ya que esta
ligado directamente con la mo-
vilidad. En la calle se ve mucho
mas movimiento que en meses
anteriores, sumado al comien-
zo del afio escolar y al programa
de vacunacién nacional, con

lo que estimamos que rapida-
mente volvamos a la situacion
normal. Lo anterior no quiere
decir que las expectativas de
nuestros corredores y asegura-
dos regresen al 2020, sino que
las expectativas de una mayor
velocidad en la gestién, via he-
rramientas de f4cil, acceso son
cadavez mas demandadas.

éCuales son los pilares de la
estrategia de Sancor para los
proximos aios?

Innovacién como un proce-

SO continuo que nos permita
ofrecer productos y servicios
diferenciados. Nuevas Tecno-
logias como uno de los soportes
fundamentales de la innova-
cion, permitiéndonos ser ver-
satiles, modernosy eficientes.
El cliente como el destinatario
principal de todo lo antes men-
cionado. Corredores de Seguros
con un solido relacionamien-
to comercial. Crecimiento
rentable como factor que hace
posible la construccién del
liderazgo del mercado.
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